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Lời Cảm Ơn
Để hoàn thành bài khóa luận tốt nghiệp này, ngoài sự nổ lực, tìm kiếm của bản

thân, tôi còn nhận được rất nhiều sự giúp đỡ của quý thầy cô, ban lãnh đạo và toàn thể

quý anh chị trong Công ty Trách nhiệm hữu hạn Hiệp Thành.

Trước hết, với tình cảm sâu sắc và chân thành cho phép tôi được bày tỏ lòng biết

ơn đến toàn thể quý thầy, cô giáo trường Đại học Kinh tế Huế trong suốt những năm

học qua đã tận tình truyền đạt những kiến thức và kinh nghiệm quý báu cho tôi.

Đặc biệt, tôi xin bày tỏ lòng biết ơn chân thành và kính gửi lời cảm ơn sâu sắc

nhất đến Tiến sĩ Lê Thị Phương Thảo đã tận tình hướng dẫn, chỉ bảo, quan tâm và đầy

trách nhiệm từ lúc định hướng chọn đề tài cũng như trong suốt quá trình làm bài để tôi

có thể hoàn thành tốt bài khóa luận tốt nghiệp của mình.

Tôi cũng xin chân thành cảm ơn ban lãnh đạo và toàn thể quý anh, chị của Công

ty Trách nhiệm hữu hạn Hiệp Thành đã giúp đỡ tôi rất nhiều trong quá trình tìm hiểu

đề tài nghiên cứu của mình.

Do thời gian tìm hiểu có giới hạn, kiến thức của bản thân còn hạn chế nên bài

viết còn nhiều thiếu sót. Kính mong quý thầy cô cùng ban lãnh đạo công ty và toàn thể

quý anh chị trong công ty đóng góp ý kiến để bài khóa luận tốt nghiệp của tôi được

hoàn thiện hơn.

Cuối cùng, tôi xin kính chúc quý thầy cô, ban lãnh đạo công ty và toàn thể quý

anh, chị trong Công ty Trách nhiệm hữu hạn Hiệp Thành lời chúc sức khỏe tràn đầy

niềm vui, thành công trong công việc và cuộc sống.

Tôi xin chân thành cảm ơn!

Huế, tháng 1 năm 2021

Sinh viên thực hiện

Huỳnh Thị Quỳnh Như
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PHẦN I: ĐẶT VẤN ĐỀ
1. Tính cấp thiết của đề tài

Trong xu thế hội nhập với nền kinh tế thế giới, đất nước ta từng bước chuyển

mình và phát triển ngày càng nhanh chóng. Khi mà nền kinh tế ngày càng phát triển,

giao lưu quốc tế cũng ngày càng được mở rộng thì sự xâm nhập của các công ty,

doanh nghiệp nước ngoài cũng ngày càng có ảnh hưởng không nhỏ đến quá trình sản

xuất kinh doanh trong nước. Sự cạnh tranh khốc liệt đó đòi hỏi các công ty phải không

ngừng lớn mạnh trong công tác sản xuất nhằm chiếm lĩnh thị trường và tạo lợi nhuận

cho doanh nghiệp. Cùng với sự phát triển của nên kinh tế, số lượng các doanh nghiệp

kinh doanh ngày càng tăng tạo nên sự cạnh tranh gay gắt. Đặc biệt là các doanh nghiệp

vừa và nhỏ đang phải đối mặt với những khó khăn, trở ngại lớn trên thị trường. Khi mà

các doanh nghiệp lớn hơn đang phát triển mạnh mẽ và sự xâm nhập của các công ty,

tập đoàn lớn từ nước ngoài làm cho thị trường trở nên khắc nghiệt, thì việc thay đổi

chiến lược, cách thức hoạt động, nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh là điều tất

yếu để doanh nghiệp tồn tại và khẳng định vị trí của mình trên thị trường.

Hoạt động bán hàng luôn là vấn đề được quan tâm và mang tính thời sự nhất

trong mọi thời đại, bởi vì hàng hóa luôn biến động trong khi thị trường luôn biến đổi.

Hoạt động bán hàng chính là cầu nối liên kết giữa doanh nghiệp và bản thân sản phẩm

doanh nghiệp với người tiêu dùng, tác động trực tiếp đến lợi nhuận, đến bản thân

doanh nghiệp và lợi ích người tiêu dùng. Mục tiêu của mỗi hoạt động bán hàng không

chỉ dừng lại ở việc làm thế nào để bán được hàng mà nó còn giúp khách hàng biết đến

và tin dùng sản phẩm của mình. Trong nền kinh tế thị trường ngày nay, dưới áp lực

ngày càng tăng của cạnh tranh nên các doanh nghiệp sử dụng mạng lưới bán hàng thực

hiện các chức năng khác nhau để đảm bảo hiệu quả trong việc đưa sản phẩm tới tay

khách hàng, vì thế một doanh nghiệp muốn hoạt động hiệu quả thì phải thực hiện tốt

công tác bán hàng để nâng cao vị thế, chiếm lĩnh thị trường và tăng sức cạnh tranh với

các đối thủ.

Hiện nay, nhiều công trình, nhà ở, khu quy hoạch đang mọc lên càng nhiều ở

Thừa Thiên Huế. Điều này làm cho thị trường sơn hiện nay cạnh tranh gay gắt. Thị

trường Thừa Thiên Huế đang là nơi nổi bật để các nhà đầu tư hướng tới với những ưu
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thế về địa hình cùng nhu cầu của khách hàng ngày một lớn. Vậy các doanh nghiệp

phải tổ chức và thực hiện bán hàng như thế nào để đem lại lợi nhuận cao đáp ứng tốt

nhu cầu và cạnh tranh với các đối thủ khác.

Trải qua 16 năm hình thành và phát triển đến nay, Công ty TNHH Hiệp Thành đã

trở thành một trong những doanh nghiệp có chỗ đứng mạnh trên thị trường xây dựng.

Mọi người đều biết đến Công ty TNHH Hiệp Thành thông qua các công trình của các

trường đại học, khu công nghiệp và các cơ sở hạ tầng trên địa bàn Thừa Thiên Huế.

Bên cạnh đó, công ty còn đầu tư thêm bán hàng về mặt hàng sơn và thị trường sơn

đang cạnh tranh gay gắt. Tuy nhiên để cạnh tranh với các đối thủ khác trên thị trường

thì công ty đã gặp không những ít khó khăn. Do vậy, muốn đứng vững trên thị trường

này thì công ty phải không ngừng nâng cao, đổi mới phát triển về hoạt động bán hàng.

Xuất phát từ những nguyên nhân trên, tác giả đã lựa chọn nghiên cứu đề tài:

“Nâng cao hiệu quả hoạt động bán hàng tại Công ty trách nhiệm hữu hạn Hiệp

Thành – Thừa Thiên Huế”.

2. Mục đích nghiên cứu

2.1 Mục tiêu chung

Trên cơ sở phân tích thực trạng hoạt động bán hàng của công ty nhằm đề xuất

các giải pháp để nâng cao hiệu quả hoạt động bán hàng của Công ty TNHH Hiệp

Thành trong thời gian tới.

2.2 Mục tiêu cụ thể

- Hệ thống hóa những cơ sở lý luận về bán hàng và hiệu quả hoạt động bán hàng

trong doanh nghiệp.

- Phân tích, đánh giá thực trạng bán hàng của công ty từ đó xác định các yếu tố

tác động đến hoạt động bán hàng của công ty TNHH Hiệp Thành.

- Đề xuất các giải pháp nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động bán hàng của công ty

TNHH Hiệp Thành trong thời gian tới.

3. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu

3.1 Đối tượng nghiên cứu

Là các khách hàng tới mua hàng tại Công ty TNHH Hiệp Thành.



 

 

 

 

 

 

 

3

3.2 Phạm vi nghiên cứu

 Về mặt không gian

Đề tài tập trung nghiên cứu các vấn đề về hoạt động bán hàng của Công ty

TNHH Hiệp Thành.

 Về mặt thời gian

- Các thông tin thứ cấp được thu thập trực tiếp tại Công ty TNHH Hiệp Thành

trong khoảng thời gian từ năm 2017 đến 2019.

- Các thông tin sơ cấp liên quan đến việc phỏng vấn trực tiếp và điều tra bảng hỏi

đối với khách hàng được tiến hành trong khoảng thời gian từ tháng 10/2020 đến tháng

12/2021.

4. Phương pháp nghiên cứu

4.1 Thiết kế nghiên cứu

Sơ đồ 1.1. Quy trình nghiên cứu

Xác định vấn đề

nghiên cứu

Xây dựng đề cương nghiên

cứu

Tìm hiểu cơ sở lý thuyết và

các mô hình nghiên cứu

liên quan

Thiết kế bảng hỏi

Thu thập dữ liệu

Xử lý và phân tích số liệu

bằng phần mềm SPSS

Kết luận và báo cáo

kết quả nghiên cứu
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4.2 Phương pháp thu thập dữ liệu

4.2.1 Phương pháp thu thập dữ liệu thứ cấp

- Số liệu thu thập bên trong: Các số liệu, tài liệu, báo cáo trong giai đoạn từ 2017

– 2019 được thu thập từ các phòng ban như: phòng kế toán, phòng bán hàng, phòng

dịch vụ và chăm sóc khách hàng, phòng nhân sự,... của công ty TNHH Hiệp Thành –

Thừa Thiên Huế.

- Số liệu thứ cấp bên ngoài: thu thập các thông tin thứ cấp bên ngoài qua các

website, sách báo, tạp chí, các báo cáo khóa luận tốt nghiệp và các tài liệu khác liên

quan đến hiệu quả hoạt động bán hàng, các yếu tố ảnh hưởng đến hiệu quả hoạt động

bán hàng,...

4.2.2 Phương pháp thu thập dữ liệu sơ cấp

- Phương pháp phỏng vấn trực tiếp khách hàng (điều tra nghiên cứu với bảng câu

hỏi được thiết kế sẵn).

- Đối tượng điều tra: Những khách hàng mua sơn của công ty.

4.2.3 Phương pháp chọn mẫu

Qua quá trình tiếp xúc và phỏng vấn trực tiếp với khách hàng được tiến hành

theo phương pháp chọn mẫu.

Thời gian phát bảng hỏi từ ngày 2/11/2020 đến ngày 20/12/2020.

Thời điểm điều tra từ 8h sáng đến 17h chiều từ thứ 2 đến thứ 6.

4.2.4 Phương pháp xác định kích thước mẫu

Trong đó:

n: kích thước mẫu

z: giá trị tới hạn tương ứng với độ tin cậy (1 - )

p: tỷ lệ khách hàng đồng ý mua sản phẩm sơn

: sai số mẫu

Do tính chất p + q = 1, vì vậy p*q sẽ lớn nhất khi p = q = 0.5. Với đặc tính của

một nghiên cứu trong lĩnh vực kinh tế, độ tin cậy mà nghiên cứu lựa chọn là 95%
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thông qua tra bảng ta có z=1,96. Sai số cho phép . Lúc đó mẫu ta

cần chọn sẽ có kích cỡ mẫu lớn nhất:

Theo Hoàng Trọng và Chu Nguyễn Mộng Ngọc (2008), “Phân tích dữ liệu nghiên

cứu với SPSS” trong phân tích nhân tố thì số quan sát (cỡ mẫu) ít nhất phải bằng 4 hay 5

lần số biến quan sát để kết quả điều tra có ý nghĩa. Trong nghiên cứu  này, tác giả sử dụng

phân tích nhân tố với 5 nhân tố được đo lường bởi 24 biến quan sát khác nhau. Do đó,

kích thước mẫu đảm bảo quá trình phân tích nhân tố đạt được ý nghĩa thì kích thước mẫu

tối thiểu phải đảm bảo điều kiện: n 5 24 = 120 mẫu. Để ngăn ngừa các sai sót trong

quá trình điều tra, tác giả tiến hành phỏng vấn 150 khách hàng.

4.3 Phương pháp xử lý và phân tích số liệu

Sử dụng phần mềm SPSS 20.0 để xử lý và phân tích số liệu. Để phân tích đánh

giá của khách hàng về hoạt động bán hàng của công ty TNHH Hiệp Thành đối với sản

phẩm sơn, ta kiểm định thang đo thông qua Thống kê mô tả và sử phương pháp so

sánh, phương pháp phân tích – tổng hợp số liệu để xử lý số liệu.

 Kiểm định thang đo

 Thống kế mô tả

Dùng phương pháp thống kê mô tả để nghiên cứu các đặc trưng về mặt lượng

trong mối quan hệ với mặt chất của hoạt động bán hàng ở Công ty TNHH Hiệp Thành

– Thừa Thiên Huế.

Vận dụng phương pháp dãn dữ liệu thời gian để phân tích động thái hoạt động và

hiệu quả bán hàng của Công ty giai đoạn 2017 – 2019.

Sử dụng các kiểm định thống kê phù hợp để đánh giá các nhân tố ảnh hưởng đến

hiệu quả hoạt động bán hàng của Công ty.

Phương pháp thống kê mô tả sử dụng các bảng tần số, tần suất để đánh giá những

đặc điểm cơ bản của mẫu điều tra thông qua việc tính toán các tham số thống kê như

sử dụng các bảng tần suất để mô tả sơ bộ đặc điểm của mẫu nghiên cứu. Để biết với

tập dữ liệu đang có thì số đối tượng có các biểu hiện nào đó ở một thuộc tính cụ thể là
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bao nhiêu, nhiều hay ít,... Các đại lượng thống kê mô tả chỉ được tính đối với các biến

định lượng. Nếu tính các biến đại lượng này với các biến định tính khác thì đó là sự

kết hợp không có ý nghĩa (Theo Hoàng Trọng và Chu Nguyễn Mộng Ngọc, trang 43,

Giáo trình Phân tích dữ liệu nghiên cứu với SPSS, tập 1, NXB Hồng Đức).

 Phương pháp xử lý số liệu

- Phương pháp so sánh: là phương pháp đối chiếu, so sánh các chỉ tiêu qua

từngnăm của công ty từ đóa đưa ra nhận xét về hoạt động tiêu thụ của doanh nghiệp.

- Phương pháp phân tích – tổng hợp số liệu: là phương pháp dựa trên các số liệu

đã thu thập và so sánh tiến hành đánh giá những vấn đề liên quan đến các hoạt động

của doanh nghiệp từ đó rút ra những kết luận.

5. Kết cấu đề tài:

Đề tài kết cấu 3 phần:

PHẦN I: ĐẶT VẤN ĐỀ

PHẦN II: NỘI DUNG VÀ KẾT QUẢ NGHIÊN CỨU

Chương I: Cơ sở lí luận và thực tiễn của hiệu quả hoạt động bán hàng

Chương II: Phân tích hoạt động bán hàng của Công ty TNHH Hiệp Thành –

Thừa Thiên Huế

Chương III: Một số định hướng và giải pháp nâng cao hoạt động bán hàng tại

công ty

PHẦN III: KẾT LUẬN VÀ KIẾN NGHỊ
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PHẦN II: NỘI DUNG VÀ KẾT QUẢ NGHIÊN CỨU

CHƯƠNG I: CƠ SỞ LÍ LUẬN VÀ THỰC TIỄN CỦA HIỆU QUẢ

HOẠT ĐỘNG BÁN HÀNG

1.1 Cơ sở lí luận

1.1.1 Khái niệm, vai trò và mục tiêu của hiệu quả hoạt động bán hàng

1.1.1.1 Khái niệm của hoạt động bán hàng

Theo Lê Thị Phương Thanh (2010): “Bán hàng là việc tạo nên một ảnh hưởng

nhất định đến một người nào đó nhằm mục đích thuyết phục người này mua một sản

phẩm hay một dịch vụ”.

Theo James M. Comer (2000): “Bán hàng là quá trình người bán tìm hiểu khám

phá gợi mở và đáp ứng nhu cầu hay ước muốn của người mua nhằm thỏa mãn nhu cầu

của khách hàng về một giá trị sử dụng nhất định”.

Theo hai tác giả Hoàng Trọng và Hoàng Thị Phương Thảo (1996), “Bán hàng là

một hình thức giao tiếp mang tính chọn lọc cao cho phép các nhà hoạt động thị trường

đưa ra những thông điệp có tính thuyết phục đến những nhu cầu cụ thể của từng người

mua hoặc người ảnh hưởng đến quyết định mua. Nó thích nghi với những thay đổi hoàn

cảnh của cả người mua và người bán, nó thúc đẩy sự tương tác giữa hai phía để dẫn tới

một giải pháp hiệu quả và tiết kiệm thời gian cho người mua. Về cơ bản nó là một hoạt

động xúc tiến hỗn hợp tập trung vào từng người mua của thị trường mục tiêu, sau đó

nuôi dưỡng và khuyến khích một sự chuyển tiếp nhanh chóng từ việc nhận thức vấn đề

cho đến hành động mua”. Định nghũa này đòi hỏi người bán hàng cần phải chuẩn bị kỹ

lưỡng về thông tin của sản phẩm lẫn thông tin của khách hàng trong thị trường hướng

đến, nhờ vậy mới mang đến hiệu quả cao và tiết kiệm thời gian bán hàng.

Theo quan niệm cổ điển:

“Bán hàng là hoạt động thực hiện sự trao đổi sản phẩm hay dịch vụ của người

bán chuyển cho người mua để được nhận lại từ người mua tiền, vật phẩm hoặc giá trị

trao đổi đã thỏa thuận”.
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Theo quan niệm hiện đại:

Bán hàng là nền tảng trong kinh doanh đó là sự gặp gỡ của người bán và người

mua ở những nơi khác nhau giúp doanh nghiệp đạt được mục tiêu nếu cuộc gặp gỡ

thành công trong cuộc đàm phán về việc trao đổi sản phẩm.

Bán hàng là quá trình liên hệ với khách hàng tiềm năng tìm hiểu nhu cầu khách

hàng, trình bày và chứng minh sản phẩm, đàm phán về việc trao đổi sản phẩm.

Bán hàng là sự phục vụ, giúp đỡ khách hàng nhằm cung cấp cho khách hàng

những thứ mà họ muốn.

Hoạt động bán hàng là một hoạt động trung gian thực hiện mối giao lưu giữa các

ngành kinh doanh quốc dân giữa các nhà sản xuất, các nhà phân phối với tổ chức đối

tượng tiêu dùng khác nhau. Nó đảm bảo cho quá trình sản xuất diễn ra liên tục thúc

đẩy quá trình phát triển kinh tế. Trong nền kinh tế thị trường thì bán hàng càng trở

thành khâu quyết định mang tính sống còn đối với mỗi doanh nghiệp.

1.1.1.2 Bán hàng trong kinh doanh thương mại

 Kinh doanh thương mại

Theo luật Thương mại của Việt Nam (2005): “Kinh doanh thương mại là dùng

tiền của, công sức, tài năng của một cá nhân hay một tổ chức... vào việc mua hàng hóa

để bán (buôn bán hàng hóa) nhằm mục đích tìm kiếm lợi nhuận.”

 Quy trình bán hàng trong doanh nghiệp thương mại

Quy trình bán hàng trong doanh nghiệp thương mại gồm các bước sau:

Sơ đồ 1.2: Quy trình bán hàng trong doanh nghiệp thương mại

(Nguồn: Giáo trình quản trị doanh nghiệp thương mại)

Nghiên

cứu thị

trường

Lựa chọn

nguồn

hàng

Mua và

dự trữ

hàng hóa

Bán hàng Dịch vụ

phục vụ

khách

hàng
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Như vậy, để bán hàng không chỉ phụ thuộc vào tổ chức và điều khiển tốt các hoạt

động bán hàng, mà phải giải quyết tốt các khâu trước đó. Đặc biệt cần phải chú trọng

vai trò của hoạt động Marketing tuyên truyền, quảng cáo, thực hiện xúc tiến bán hàng.

Nói cách khác, bán hàng không chỉ là mục tiêu riêng của bộ phận bán hàng mà

cần được xác định là mục tiêu chung của toàn bộ doanh nghiệp.

1.1.1.3 Vai trò của hoạt động bán hàng

Bán hàng có vai trò vô cùng quan trọng trong hoạt động sản xuất kinh doanh của

doanh nghiệp:

Thứ nhất, bán hàng giúp cho hàng hóa được lưu chuyển từ nơi sản xuất đến tay

người tiêu dùng. Xã hội không có bán hàng thì nền sản xuất sẽ bị ngưng trệ, doanh

nghiệp sản xuất ra không thể nào tiêu thụ, người tiêu dùng có nhu cầu về sản phẩm thì

không biết lấy từ đâu. Do đó nếu không có bán hàng thì nền sản xuất chắc chắn sẽ gặp

nhiều khó khăn, nền kinh tế sẽ bị suy thoái vì khủng hoảng cung cầu, xã hội vì thế mà

không thể phát triển được.

Thứ hai, bán hàng còn đóng vai trò lưu thông tiền tệ trong guồng máy kinh tế.

Doanh nghiệp sản xuất ra hàng hóa hay dịch vụ, bán cho những người có nhu cầu để

thu về lợi nhuận. Tiền thu về từ hoạt động bán hàng sẽ tiếp tục được đưa vào sản xuất

để tiếp tục sinh lợi cho đợt bán hàng tiếp theo. Cứ thế hoạt động bán hàng sẽ giúp cho

luồng tiền quay vòng từ tay người mua sang tay người bán rồi lại về tay người mua

một cách liên tục.

Thứ ba, bán hàng giúp cho luân chuyển hàng hóa từ nơi dư thừa đến nơi có nhu

cầu. Theo quy luật cung cầu, những nơi dư thừa hàng hóa thì giá sẽ thấp và ngược lại

những nơi khan hiếm hàng hóa thì giá sẽ cao, do đó việc bán hàng ở những nơi khan

hiếm hàng hóa sẽ thu về lợi nhuận cao hơn những nơi hàng hóa dư thừa. Do đó bán

hàng đóng vai trò vô cùng quan trọng trong việc cân bằng nhu cầu xã hội.

Thứ tư, bán hàng mang lại lợi ích cho cá nhân người mua lẫn người bán. Đối với

người mua lợi ích của họ là có được sản phẩm và thõa mãn được nhu cầu của họ còn

đối với người bán đó là lợi nhuận từ kinh doanh. Mỗi vòng bán hàng điều phát sinh lợi

nhuận cho cả hai bên.


